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1.1 Tinjauan Terhadap Objek Studi 





(Tanggal Akses: 1 Oktober 2011) 
 
Nokia Corporation adalah produsen peralatan telekomunikasi 
terbesar di dunia serta merupakan perusahaan terbesar di Finlandia. 
Kantor pusatnya berada di kota Espoo, Finlandia, dan perusahaan ini 
paling dikenal lewat produk-produk telepon genggamnya. Nokia 
memproduksi telepon genggam untuk seluruh pasar dan protokol 
utama, termasuk GSM, CDMA, and W-CDMA (UMTS). 
  (www.nokia.co.id/tentang-nokia/perusahaan) 
Nokia mempunyai empat grup bisnis untuk menemukan 
dinamika unit dari setiap bisnis, antara lain: 
1. Ponsel, menawarkan bermacam-macam ponsel yang sangat 
kompetitif untuk segmen pasar yang luas.  
2. Multimedia, menghadirkan multimedia mobile untuk pelanggan 
dalam bentuk perangkat mobile lanjutan dan aplikasi.  
3. Solusi Perusahaan, menyediakan bermacam-macam terminal dan 
solusi konektivitas mobile tanpa batas pada arsitektur mobilitas end-
to-end, (www.nokia.co.id/tentang-nokia/perusahaan) 
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1.1.2  Struktur Bisnis Nokia 
  Struktur bisnis Nokia terdiri dari beberapa bagian yang 
digambarkan sebagai berikut: 
 
GAMBAR 1.2 
STRUKTUR BISNIS NOKIA 
Sumber: www.nokia.com 
(tanggal akses 1 Oktober 2011) 
 
Keterangan gambar : 
1. Smart Devices (Perangkat Pintar): unit bisnis Nokia berfokus pada 
smartphone, perangkat, platform, dan pengalaman pengguna. 
2. NAVTEQ: penyedia terkemuka untuk informasi peta digital yang 
komprehensif dan terkait yang berbasis lokasi dan layanan konten.  
3. Nokia Siemens Networks (Jaringan Nokia Siemens): salah satu 
penyedia terkemuka untuk hardware infrastruktur telekomunikasi, 
perangkat lunak, dan jasa professional global. Dimiliki bersama 
oleh Nokia dan Siemens. 
 (www.nokia.com/about-nokia/company/structure)  
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1.1.3 Visi dan Strategi Nokia 
1.1.3.1  Visi Nokia 
Visi Nokia adalah “a world when everyone can be connected” 
(Dunia di mana siapa pun dapat terhubung). (www.nokia.com/about-
nokia/company/vision-and-strategy) 
1.1.3.2   Strategi Nokia 
Nokia baru-baru ini memperkenalkan arah baru strategis, yaitu: 
1. Rencana kemitraan strategis komprehensif dengan Microsoft 
untuk  membangun ekosistem mobile baru. 
2. Pendekatan baru untuk menangkap pertumbuhan internet dalam 
pengembangan pasar pertumbuhan. 
3. Fokus investasi dalam teknologi . 
4. Struktur baru dari tim manajemen dan organisasi . 
(www.nokia.com/about-nokia/company/vision-and-strategy) 
 
1.1.4  Sejarah Nokia 
 Tabel dibawah ini akan menjelaskan empat bagian sejarah Nokia dari 
awal  hingga menjadi perusahaan komunikasi global: 
TABEL 1.1 
SEJARAH NOKIA 
Sejarah  Keterangan 
Abad Pertama Nokia : 1865-1967 Awalnya Nokia adalah pabrik kertas 
kemudian menjadi Nokia Corporation. 
Berpindah ke Mobile : 1968-1991 Nokia beralih membuat telepon 
genggam pertama untuk panggilan 
GSM. 
Revolusi Mobile : 1992-1999 Nokia menjadi pemimpin dunia dalam 
ponsel mobile. 
Nokia Sekarang : 2000-sekarang Nokia meluncurkan Nokia series dan 
OVI. 
 Sumber: www.nokia.com/about-nokia/company/story-of-nokia 
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1.2 Latar Belakang Masalah 
Pada abad ke 19, teknologi pertanian dan teknologi energi, seperti 
mesin uap dan motor bakar, menjadi penggerak kemajuan kegiatan 
pertanian dan industri yang menjadi sakaguru pembangunan ekonomi di 
negara-negara industri. Pada awal abad ke 20, perkembangan teknologi 
disusul oleh perkembangan berbagai teknologi manufaktur dengan 
kontrol elektromekanik. Kini pada awal abad ke 21, teknologi informasi, 
telah berhasil membawa umat manusia mencapai kemajuan yang 
sebelumnya tidak terbayangkan. Berbagai teknologi itu pada dasarnya 
dikembangkan untuk melipatgandakan kompetensi dan kapabilitas orang 
pada waktu mereka terlibat dalam kegiatan produktif, terutama pada 
waktu mereka terlibat dalam kegiatan produktif, terutama pada waktu 
memberikan pelayanan kepada para pelanggan. saat ini, orang semakin 
merasakan kebutuhan pelanggan yang menonjol adalah kebutuhan  akan 
barang dan jasa yang terjangkau harganya, berkualitas, aman, 
memberikan kenyamanan, dan akrab dengan si pemakai. Kebutuhan 
pelanggan bervariasi dan berubah-ubah pula dengan cepat. Pelanggan 
juga menuntut agar produk dan jasa yang dibutuhkannya dapat diterima 
secara tepat waktu di mana saja di dunia. Teknologi yang terbukti paling 
besar kontribusinya pada peningkatan kualitas, variabilitas, dan 
jangkauan pelayanan adalah teknologi informasi yang berbasis pada 
teknologi komputasi dan teknologi telekomunikasi. Teknologi informasi 
ini tidak secara langsung meningkatkan kuantitas maupun kualitas 
produksi, tetapi terutama berfungsi sebagai pemberdaya. Dengan dibekali 
teknologi ini, orang dapat memberikan pelayanan dengan lebih baik dan 
lebih cepat untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan psikososial 
pelanggan yang bervariasi dan berubah-ubah terus serta membuka 
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gerbang utama untuk jasa-jasa baru dan munculnya ponsel sebagai sebuah 
produk mass-market. (Hartanto, 2009:40) 
Seiring dengan meningkatnya mobilitas manusia di satu sisi dan 
kebutuhan alat komunikasi di sisi lainnya, kemunculan ponsel sangat 
membantu. Ponsel terus berkembang dari tahun ke tahun, dan konsumsi 
pada ponsel terus menunjukkan kenaikan yang cukup signifikan. Pada 
tahun-tahun sebelumnya, kebutuhan telepon ini belum menunjukkan 
tanggapan yang berarti dari masyarakat dan masih dianggap barang asing. 
Namun semakin beragamnya kebutuhan maupun kepentingan yang 
mengharuskan orang dituntut bekerja lebih cepat dan efektif, sehingga 
menyebabkan kebutuhan ponsel pun semakin penting. Sehingga membuat 
vendor-vendor telekomunikasi ikut mengembangkan teknologi ponsel. 
Saat ini, untuk dapat berkomunikasi dengan orang lain tidak memerlukan 
fixed telephone (telepon tetap), dapat mengirimkan pesan singkat atau 
SMS (Short Message Service) dan pesan berupa gambar dan suara MMS 
(Multi Media Service). Kini, perkembangan ponsel kian maju dengan 
hadirnya teknologi 3G (3rd Generation Technology). Dengan teknologi 
ini, dapat berkomunikasi sekaligus bertatap muka dengan lawan bicara 
bahkan kini dapat menonton siaran televisi. Kebutuhan ponsel inilah yang  
memunculkan vendor-vendor telekomunikasi di tingkat global seperti 
Motorola, Sony Ericson,  Siemens, Nokia, dan lain-lain. 
Salah satu perusahaan yang dapat mempertahankan keunggulan 
kompetitifnya sebagai produsen ponsel adalah Nokia Corporation dengan 
merek produk Nokia. Hanya dalam waktu sebelas tahun saja, Nokia 
berhasil melewati Motorola dan menjadi perusahaan ponsel  terbesar pada 
tahun 1998. Nokia menjadi sukses pada tahun 1990-an karena para 
operator telekomunikasi di beberapa negara membutuhkan perangkat 
jaringan dan telepon yang berbasis teknologi GSM (Global System of 
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Mobile Communication) dan mereka membutuhkannya segera. Timing 
Nokia pada saat transisi ini bagus sekali. Pada tahun 1990-an, perusahaan 
ini berhasil memanfaatkan meningkatnya permintaan di Eropa, dan 
selanjutnya mengulang kesuksesan ini di tingkat dunia. Perusahaan ini 
meraih posisi terdepan dalam teknologi, efisiensi produksi, desain, dan 
pemasaran. Hal ini sebagian dapat dijelaskan dengan pengalaman Nokia 
dan akuisisi terhadap perusahaan-perusahaan komunikasi nirkabel yang 
dilakukan Mobira di pasar-pasar telepon selular sejak awal 1980-an. 
Fokus Nokia pada dua industri kunci, yaitu handset dan peralatan 
jaringan, didasarkan pada keputusan internal maupun situasi eksternal. 
Permintaan yang semakin meningkat di pasar telekomunikasi yang 
longgar membantu mengarahkan strategi. Penjualan ponsel secara 
bertahap menempati posisi kunci di antara bisnis-bisnis Nokia. Dengan 
pertumbuhan penjualan sebesar 30-50 persen per tahun sepanjang 1980-
an dan menguat pada 1990-an, laba naik secara mengesankan pada awal 
1990-an. Hingga pertengahan 1990-an, handset cukup kecil ukurannya 
dan cukup murah untuk naik dari kategori perangkat bisnis ke barang 
konsumsi dengan potensi pasar yang jauh lebih besar. Dengan kesuksesan 
segmentasi pasarnya dan portofolio produk yang popular, Nokia menjadi 
produsen ponsel terkemuka di dunia. (Haikio, 2008:3) 
 Kesuksesan Nokia membuat munculnya vendor-vendor baru dalam 
industri ponsel. Vendor-vendor baru secara cepat  mengadopsi teknologi 
paling muktahir, sehingga memaksa vendor-vendor yang sudah mapan 
untuk beraksi dengan memuktahirkan jaringan dan sistem mereka. 
Dengan diperkenalkannya GSM (Global System of Mobile 
Communication), keadaan ini menumbuhkan pasar bagi para produsen 
ponsel. Pada tahun 2001, Sony menggandeng Ericsson dengan merek 
Sony Ericsson dan Siemens Mobile yang mengalami kebangkrutan yang 
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akhirnya diakuisisi oleh BenQ sehingga tahun 2005, semua produk 
barunya dipasarkan dengan nama BenQ Siemens. Selain itu, beberapa 
vendor Asia juga tidak kalah bersaing dengan merek Eropa dan Amerika 
yaitu LG, Samsung, Toshiba, Dopod (sekarang HTC), O2, i-mobile, Hi-
Tech, Konka, Ozon, D-Tech, K-Touch, ZTE, VK, Xun Chi, Nexian, 
Mitac Mio, Beyond, Huawei, TaxCo, dan Kozi. (Utami, 2008:4) 
 Berdasarkan data yang dirilis Gartner, pangsa pasar Nokia di 
seluruh dunia terus menurun dalam tiga tahun terakhir. Pada tahun 2008 
Nokia masih menguasai 38,6% pangsa pasar dunia dengan total penjualan 
472,31 juta unit, sedangkan pada tahun 2009 pangsa pasarnya turun 
menjadi 36,4% dengan total penjualan 440,88 juta unit. Pada tahun 2010 
pangsa pasar Nokia anjlok menjadi 28,9%, walaupun total penjualan 
sedikit naik menjadi 461,32 juta unit. Di pasar Indonesia, dominasi Nokia 
sebagai pemimpin pasar di industri ponsel juga mulai digeser oleh 
kompetitor dari atas maupun bawah. Di segmen atas (high end), Nokia 
mendapat tantangan serius terutama dari smartphone yang sedang gencar 
yaitu BlackBerry dari Research In Motion (RIM) dan iPhone dari Apple. 
Fenomena Blackberry yang cepat di terima di Indonesia membuat pangsa 
pasar Nokia terus menurun. Dengan mengandalkan BlackBerry Messager 
(BBM) dan push mail, BlackBerry mampu meningkatkan pangsa 
pasarnya. Di segmen menengah (middle end), Nokia berhadapan dengan 
LG, Samsung, Sony Ericson, dan Motorola. Dan di segmen bawah (low 
end), Nokia mendapat ancaman dari berbagai macam ponsel lokal yang 
dijual dengan harga yang lebih murah tetapi dengan tawaran beragam 
fitur menarik. Selain ancaman dari vendor lain, Nokia juga dihadapkan 
dengan sistem operasi baru yaitu Android. Kehadiran operating system 
(OS) Android yang dirilis oleh Google tahun 2010 makin menghimpit 
Nokia. Hampir semua vendor yang awalnya berbasis OS Symbian mulai 
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beralih menggunakan OS Android, karena keunggulan platformnya yang 
bersifat terbuka (open source) dan bisa dipakai di berbagai perangkat. 
Sebaliknya, Nokia yang dikenal sebagai salah satu promotor utama 
Symbian tetap menggunakan Symbian sebagai sistem operasinya. 
Sebagian vendor ponsel mulai beralih ke OS Android seperti Samsung, 
LG, Sony Ericsson, dan vendor lokal Nexian. (Hasanuddin et al. 
2011:294)  
 Ponsel merek lokal di Indonesia pun kini mulai menunjukkan 
eksistensinya. Beberapa merek lokal yang hadir di Indonesia antara lain 
Nexian, MyG, Vitell, Asiafone, MG, Tiger, Startech, VirtuV, Hi-tech, 
IMO, Mito, HT Mobile, TiPhone, dan lain-lain. Pertumbuhan ponsel 
merek lokal ini mampu menggeser ponsel merek global dengan 
menguasai pangsa pasar ponsel di Indonesia, padahal pada tahun 2009, 
pangsa pasar ponsel lokal hanya 11 persen, tahun 2010 mengalami 
kenaikan menjadi 30 persen dan tahun 2011 pada kuartal ketiga mencapai 
40 persen dengan penjualan mencapai sebesar 1,5 juta unit per bulan. 
Pertumbuhan pasar ponsel lokal tidak bisa dilepaskan dari fenomena 
banyaknya komunikasi melalui jejaring sosial dan chatting. Fenomena ini 
dimanfaatkan oleh ponsel merek lokal dengan menghadirkan desain 
qwerty bar dan fitur GPRS. Banyaknya ponsel merek lokal membuat 
persaingan antar vendor lokal semakin ketat. Masing-masing ponsel lokal 
yang beredar di Indonesia menawarkan nilai yang hampir sama yaitu 
harga murah dengan fitur yang melimpah, inilah yang membuat industri 
ponsel lokal menjadi jenuh. Selain itu banyaknya ponsel lokal tidak 
diimbangi dengan layanan purna jual dan service center (pusat pelayanan) 
yang memadai sehingga banyak ponsel lokal yang timbul tenggelam 
sehingga hanya beberapa ponsel merek lokal yang mampu bertahan. 
Berdasarkan hasil survei The Wireless Network (Januari-Mei 2011), 
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merek lokal yang terkuat adalah Nexian sebesar 33 persen, urutan kedua 
HT Mobile sebesar 22 persen, urutan ketiga TiPhone sebesar 20 persen, 
urutan keempat Cross sebesar 15 persen, dan urutan kelima Vitell sebesar 
10 persen. Dominasi pasar ponsel lokal dengan desain qwerty belum 
mampu ditandingi oleh qwerty merek global, padahal banyaknya ponsel 
merek lokal sudah memaksa ponsel merek global untuk menurunkan 
harga. Konsumen ponsel merek lokal tersebut lebih pada segmen 
masyarakat menengah ke bawah yang jumlahnya mencapai 80 persen dari 
total pengguna ponsel aktif di Indonesia sebanyak 160 juta orang, dimana 
pengguna ponsel pada kalangan menengah atas hanya 20 persen. Selain 
dari segi desain, baik ponsel dengan qwerty bar, candy car maupun  
touch screen (layar sentuh), kini ponsel merek lokal mulai beralih 
menjual ponsel berbasis Android. 
(http://wartapedia.com/nasional/headline/tajuk/3207-geliat-ponsel-lokal-
di-indonesia.html) 
Setelah beberapa tahun terakhir mengalami penurunan pangsa 
pasar, Nokia mencoba bangkit dengan berbagai strategi. Terlambat 
dibanding ponsel merek lokal, Nokia merespon euforia qwerty yang 
diminati pasar untuk segmen bawah (low end). Akhirnya Nokia 
meluncurkan ponsel Nokia C3 untuk memenuhi kebutuhan konsumen 
yang menyukai ponsel dengan jejaring sosial serta harga yang murah. 
Ponsel ini dilengkapi dengan fitur Nokia Messaging yang memungkinkan 
pengguna mengatur e-mail dan chatting langsung dari perangkat ponsel. 
Indonesia merupakan negara pertama tempat peluncuran C3 sebab 
Indonesia merupakan salah satu negara dengan pengguna jejaring sosial 
terbesar di dunia. Kehadiran Nokia C3 disambut antusias oleh masyarakat 
dengan mengantri untuk membeli ponsel tersebut dengan harga yang 
lebih murah. Harga khusus diberikan satu hari saja sebelum peluncuran 
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resminya yaitu sebesar Rp 899.999,00, selain itu penjualannya pun 
serentak di sepuluh kota di Indonesia yaitu Jakarta, Surabaya, Bandung, 
Medan, Yogyakarta, Semarang, Denpasar, Palembang, Makasar, dan 
Banjarmasin. Setelah enam bulan peluncuran, penjualan Nokia C3 
mampu mencapai satu juta unit, sehingga kehadiran Nokia C3 berdampak 
pada turunnya harga jual ponsel merek lokal. 
Nokia C3 diperuntukkan bagi konsumen yang menyukai jejaring 
sosial sehingga mereka dapat mengaksesnya lewat ponsel. Fitur yang 
mewah serta harga yang murah membuat C3 laris di pasaran sehingga hal 
ini membuat produsen ponsel merek lokal harus menurunkan harga jual 
agar produknya tetap diminati oleh konsumen. 
Berdasarkan uraian di atas, maka dalam penelitian ini penulis 
mengambil judul : “ANALISIS STRATEGI PENJUALAN NOKIA C3 
DALAM MENGHADAPI PONSEL MEREK LOKAL DI 
INDONESIA TAHUN 2011” 
 
1.3 Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang permasalahan di atas, maka rumusan 
masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Bagaimana pelaksanaan strategi penjualan Nokia C3? 
2. Bagaimana kondisi persaingan pasar Nokia C3 menghadapi ponsel 
merek lokal? 
 
1.4 Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan dari penelitian 
ini yaitu: 
1. Mengetahui pelaksanaan strategi penjualan Nokia C3. 
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2. Mengetahui kondisi persaingan pasar Nokia C3 menghadapi ponsel 
merek lokal. 
 
1.5 Kegunaan Penelitian 
 Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat memperoleh informasi 
yang bermanfaat tentang strategi penjualan Nokia C3 dalam menghadapi 
ponsel merek lokal di Indonesia. Adapun kegunaan penelitian ini yaitu : 
1. Bagi perusahaan, dengan penelitian ini diharapkan perusahaan 
mampu mengembangkan strategi penjualan untuk produknya. 
2. Bagi penulis, untuk mengetahui informasi dari teori-teori yang 
didapatkan selama masa perkuliahan dengan kenyataan yang terjadi 
di lapangan. 
3. Bagi Pembaca, untuk mengetahui strategi penjualan Nokia C3 
dalam menghadapi persaingan dengan ponsel merek lokal. 
4.  Bagi Peneliti lain yang berkepentingan dengan hasil 
penelitian ini. 
 
1.6  Sistematika Penulisan 
Sistematika penulisan dibuat untuk memberikan gambaran umum 
tentang penelitian yang dilakukan dan untuk kejelasan penulisan hasil 
penelitian. Sistematika penulisan sebagai berikut: 
BAB I  PENDAHULUAN 
Bab ini membahas mengenai tinjauan objek studi, latar belakang 
penelitian, identifikasi masalah, tujuan penelitian, ruang lingkup 
penelitian, kegunaan penelitian, dan sistematika penulisan. 
 
BAB II   TINJAUAN PUSTAKA 
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Bab ini menguraikan tentang kerangka teoritik yaitu kajian pustaka 
yang terdiri dari teori-teori yang berhubungan dengan strategi penjualan, 
kondisi persaingan pasar dan kajian teoritik meliputi teori strategi 
penjualan, kondisi persaingan pasar yang berkaitan dengan judul 
penelitian, penelitian terdahulu yang relevan dengan kemiripan dan 
perbedaannya dengan penelitian yang diangkat oleh peneliti, baik berupa 
skripsi, jurnal, dan sebagainya.   
 
BAB III   METODE PENELITIAN 
  Bab ini menguraikan metode penelitian yang akan digunakan, 
meliputi jenis penelitian, variabel operasional, tahapan penelitian, 
pengumpulan data, dan teknik analisis data.  
 
BAB IV  HASIL DAN PEMBAHASAN 
  Bab ini menjelaskan mengenai analisis dari hasil pengolahan data 
yang telah diperoleh dari penyajian data dan analisis data mengenai 
pendeskripsian data-data strategi penjualan, dan mengidentifikasi strategi 
penjualan yang digunakan dengan kondisi persaingan pasar terutama 
dengan ponsel merek lokal.  Serta pembahasan mengenai aspek temuan 
penelitian yang disandingkan dengan teori-teori yang relevan yaitu 
mengenai pelaksanaan strategi penjualan Nokia C3 dan mengidentifikasi 
strategi penjualan yang digunakan Nokia C3 dalam menghadapi ponsel 
merek lokal. 
 
BAB V  KESIMPULAN DAN SARAN 
Bab ini menjelaskan mengenai kesimpulan terhadap hasil 
penelitian berikut saran-saran yang bisa diimplementasikan. 
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KESIMPULAN DAN SARAN 
 
5.1 Kesimpulan 
  Berdasarkan hasil dan pembahasan mengenai analisis strategi 
penjualan Nokia C3 untuk meningkatkan penjualan produk Nokia dalam 
menghadapi ponsel qwerty, maka dapat disimpulkan sebagai berikut: 
1. Strategi penjualan Nokia C3 yaitu: 
1)   Produk yang memahami kebutuhan konsumen 
Kebutuhan masyarakat akan informasi lewat internet dan 
jejaring sosial yang mampu diakses dari ponsel didapatkan pada 
Nokia C3 dengan tren ponsel saat ini yang menggunakan keypad 
qwerty. 
2)   Harga ponsel yang murah 
Nokia menetapkan harga yang terjangkau pada Nokia C3 untuk 
ukuran ponsel yang berlimpah fitur plus wifi, serta sarana 
jejaring sosial yang lengkap. 
3)   Promosi pada awal penjualan Nokia C3 yaitu promosi harga 
yang lebih murah dibandingkan harga resminya Rp 1.159.999,00 
menjadi Rp 899.999,00 dalam waktu satu hari dan penjualan 
perdana Nokia C3 yang dilakukan serentak di sepuluh kota di 
Indonesia yaitu Jakarta, Surabaya, Bandung, Medan, 
Yogyakarta, Palembang, Makassar, Banjarmasin, Denpasar, dan 
Semarang. 
 
2. Kondisi persaingan dalam industri ini cukup ketat karena 
banyaknya produk pesaing, daya tarik menarik pembeli dan pemasok 
yang tinggi, dan produk substitusi dan ancaman dengan adanya 
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produk baru yaitu ponsel merek lokal. Kondisi persaingan yang ketat 
ini membuat Nokia akhirnya meluncurkan ponsel yang sesuai engan 
kebutuhan masyarakat sekarang yaitu ponsel qwerty dengan fasilitas 
jejaring sosial. Hadirnya Nokia C3 mengancam keberadaan ponsel 
merek lokal, sehingga mau tidak mau ponsel merek lokal 
menurunkan harga jual produknya agar produk mereka masih 
diminati oleh konsumen. 
 
5.2 Saran  
5.2.1 Saran untuk Penelitian Selanjutnya 
Saran yang dapat diberikan untuk penelitian selanjutnya antara 
lain: 
1) Penelitian selanjutnya diharapkan dapat meneliti strategi 
penjualan dengan menggunakan indikator yang lain. 
2) Penelitian selanjutnya diharapkan pada menganalisis 
persaingan menggunakan model lain seperti SWOT dan 
lainnya. 
 
5.2.2 Saran untuk Perusahaan 
Saran yang dapat memberikan untuk perusahaan antara lain: 
1) Tren ponsel dengan keypad qwerty saat ini bisa saja hanya 
sesat sebab ponsel qwerty akan mengalami kejenuhan 
dikarenakan banyak vendor yang mengeluarkan ponsel serupa. 
Untuk itu Nokia sebaiknya menyiapkan tren ponsel terbaru 
lagi yang belum dimiliki oleh pesaing. 
2) Nokia sebaiknya melakukan market edukasi untuk produk 
mereka yang selanjutnya. 
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3) Nokia sebaiknya membuat riset mengenai perbedaan ponsel 
qwerty dengan ponsel non-qwerty. 
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